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Stellingen behorende bij het proefschrift van Max Boodie. 
 
1. Verschillen tussen actueel en ideaal inkoopgedrag van inkopers en de interne klanten 
van inkoop (purchasing knowing-doing gaps) bestaan en zijn meetbaar; meer kennis 
over gedragsbeïnvloeding van inkopers door middel van incentives zorgt voor nieuwe 
manieren om deze inkoop-gaps te verkleinen (dit proefschrift). 
2. Organisaties benutten de potentie van inkoop beter als er meer kennis van de invloed 
van financiële en niet financiële incentives op gedrag is (dit proefschrift).  
3. Financiële incentives voor inkopers op lagere inkoopprijzen als we meer focus op 
kostenbesparing willen? Klinkt praktisch en logisch maar sociale incentives zoals 
professionele normen sturen sterker (dit proefschrift.). 
4. Een in de inkoopcontext geplaatst experiment geeft meer inzicht in werkelijke gedrag 
van de inkopers dan een enquête op basis van schriftelijke vragen ooit zouden kunnen 
(dit proefschrift). 
5. Vanwege de invloed van inkoopopleidingsinstituten op het normgedrag van 
inkoopprofessionals is het aanbevelenswaardig dat deze instituten kennisnemen van 
ontwikkelingen op gebied van financiële en niet financiële incentives (dit proefschrift). 
6. Er wordt in Nederland meer dan 13 miljard euro aan prestatiebonussen uitbetaald 
(CBS, 2013) zonder dat we zeker en dus functie-specifiek weten welk effect deze 
financiële incentives hebben. 
7. Als professionele normen een grotere invloed hebben op het gedrag van inkopers dan 
financiële incentives dan zou het stoppen met betalen van bonussen aan inkopers een 
inkoopbesparing kunnen zijn (dit proefschrift). 
8. Een van de voordelen van dit onderzoek is dat inkopers weer gewoon kerstpakketten 
mogen ontvangen want deze financiële kerst-incentives hebben minder invloed op het 
gedrag van de inkopers dan de professionele norm. 
